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ALIZACION

El seqguro de Crédito ha sido uno de los ramos
que mas ha padecido la crisis. Pero gracias a
su capacidad de adaptacion, ha salido
reforzado y preparado para ayudar a las
empresas es su proceso de
internacionalizacion, que es la salida actual y
a veces la Gnica para muchas compaiias. Un
producto que les ayuda a entrar de una forma
segura en nuevos mercados, con practicas
comerciales y legales muy diferentes a las
nuestras. En todo este proceso tienen un papel
clave los corredores porque “ejercen una
actividad didactica que es muy importante
para un ramo como el nuestro, cuyas ventajas
para las companias son mucho mas de las que
parecen a primera vista”, sefiala Fernando
Pérez-Serrabona, director general de Solunion.



¢Como valoraria la situacion del seguro de Crédito en estos
momentos?

El seguro de Crédito se haya en un momento de evolucion. En
los dltimos afos, el sector ha experimentado una transformacion
importante y necesaria. Incluso podriamos decir que, en cierta me-
dida, obligada, debido a la situacién econémica y financiera. En los
altimos cuatro afos, el sequro de Crédito ha caido un 20%, a pesar
de que todas las aseguradoras hemos subido primas, porque han
desaparecido empresas.

Sin embargo, todas las aseguradoras de Crédito han sabido
enfrentarse a la crisis y se ha demostrado que las entidades eran lo
suficientemente agiles para superarla. En los primeros afios de la
crisis hemos podido llegar a pagar alrededor de mil millones de
euros en siniestros. Dinero que se ha inyectado a la Economia.

Hemos adaptado nuestras politicas y procedimientos a la rea-
lidad empresarial. Las empresas necesitan nuevas soluciones y co-
berturas adaptadas a su demanda en un contexto de riesgo crecien-
te e internacionalizacién del negocio en el que prima la flexibilidad
y la rapidez de respuesta.

¢Como se esta comportando la siniestralidad dltimamente?

El incremento de las cifras de siniestralidad e insolvencias es,
evidentemente, un dato preocupante que no beneficia en absoluto
al mercado y tampoco a nuestro sector. Sin embargo, pone de ma-
nifiesto la importante necesidad de las coberturas y garantias que
proporciona el segu-

ro de Crédito. En los

altimos afos se han

aumentado las pri-

mas y se han endu-

recido las politicas

de vigilancia. Ha

sido dificil de explicar, pero todo se ha hecho con el objetivo de
proteger a nuestros asegurados.

Hay que decir que, en los dltimos tiempos, la siniestralidad
ha bajado bastante gracias a las medidas que han tomado las ase-
guradoras. Pero sigue habiendo algunas empresas y algunos sectores
con grandes dificultades.

Ultimamente, desde el Gobierno y las Comunidades Auté-
nomas estan creando servicios para promover la internacionali-
zacion de las empresas (como el Secex). ;Qué papel esta jugan-
do el seguro de Crédito en todo ese proceso? ;Piensa que esta
lo suficientemente presente?

La Administracién esta iniciando el proceso de reunificacion
de estructuras. Es pronto para ver qué aporta el seguro de Crédito
en este entorno, pero esta claro que es fundamental en este proce-
so. La internacionalizacién es la salida actual y a veces la Gnica,
para muchas empresas y nuestro producto les ayuda a entrar de una
forma segura en nuevos mercados.

Por eso, el seqguro de Crédito cobra un papel cada vez mas
relevante para la Administracion, aunque aln necesita ser conside-
rado como elemento clave, tanto por lo que representa como por el
conocimiento que puede aportar.

¢Como valora la colaboracion del ICO con los principales
operadores del seguro de Crédito en Espaia?
Es algo positivo a lo que Solunion se quiere unir. Entendemos
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Fernando Pérez-Serrabona, director
general de Solunion, esta convencido de
que “los corredores constituyen uno de
los socios comerciales fundamentales del
sector. Por un lado, aportan un
conocimiento del ramo que es muy
importante para nosotros; y por otro,
tienen una indudable funcion de
distribucion de venta del producto y
ejercen una actividad didactica que es
muy importante para un ramo como el
nuestro, cuyas ventajas para las
compafiias son mucho mas de lo que
parece a primera vista”. Prueba de ello
es que aproximadamente el 73% del
negocio de Solunion en Espafa llega por
este canal. Y Pérez-Serrabona cree que
“van a ir teniendo mas y mas
importancia en el futuro. El corredor es
el canal que mas contacto tiene con las
empresas, que son nuestros clientes”.

Actualmente no son muchas las
corredurias que estan especializadas o
cuentan con departamento especifico
dedicado al seqguro de Crédito, pero el
nlmero crece poco a poco. La razon,
segln el director general de Solunion, es
que “se trata de un producto mas

complejo, que requiere cierto grado y
tiempo de aprendizaje y formacién para la
venta. Ademas, necesita de mucha
actividad cuando se firma una péliza
porque hay que notificar ventas y pedir
riesgos, analizar lo que te dan, notificar
siniestros... Todo esto supone una carga
extra para el corredor. Pero una vez que lo
conocen, estan todos encantados. Es un
seguro que mueve muchisimas primas y
que vincula mucho a la empresa”.
Solunion trabaja con todo tipo de
corredores: desde las grandes corredurias
internaciones y nacionales, que cuentan

El corredor es un socio fundamental en el ramo de Crédito

con equipos de profesionales
especializados en el seguro de Crédito;
hasta las corredurias dedicadas en
exclusiva a este producto; pasando por
corredurias pequefas que empiezan a
incorporarlo en su oferta.

Todos ellos se encuentran con “una
empresa con experiencia, conocimiento,
productos y servicios de maxima calidad
y alto valor afiadido. Una oferta global
adaptada a todo tipo de compaiiias,
desde pymes a multinacionales, con el
respaldo de dos lideres mundiales. Les
aportamos la solvencia del lider”.




que el sequro de Crédito tiene mucho que decir. La Administracién
plblica esta ayudando a las empresas que quieren salir fuera, pero
una vez que salen de nuestras fronteras no pueden hacer mucho
mas. Es ahi donde las aseguradoras de Crédito podemos realizar
nuestro trabajo ofreciendo coberturas en esos paises, dando infor-
macion sobre ellos y aportando la posibilidad de recobro.

Hay productos aseguradores de Crédito que permite a los
asegurados encontrar clientes con buena probabilidad de pago.
¢Cual es su opinion al respecto?

Es otro tipo de servicio que puede resultar interesante para
las compaiiias, pero no entro a valorarlo.

No hay que olvidar que el seguro de Crédito ofrece una gestion
integral de la cartera de clientes, un seguimiento del comportamien-
to de los deudores de una compania de forma permanente y conti-
nuada a lo largo de su relacién comercial con nuestros asegurados.
Nos hemos encontrado con clientes que utilizan el seguro de Crédi-
to para expandir su negocio. Sin hacer ninguna seleccion previa,
piden a la aseguradora que le diga qué empresas son buenas en un
pais determinado. Pero el seguro de Crédito siempre tiene que ser
accesorio a la actividad del empresario. La gestion del propio em-
presario es clave. Nosotros podemos acompafar, podemos ayudar,
pero lo determinante es que el empresario decida sobre los mercados
a los que quiere ir a vender.

¢Ha cambiado el tipo de empresas que optan por el seqgu-
ro de Crédito?

Hay que decir que ha habido un cambio radical con respecto
a antes de la crisis, cuando todas las aseguradoras teniamos polizas
de seguro de Crédito con muchas compaiias pequefias. Desgracia-
damente, muchas de ellas han desaparecido y se ha visto que cuan-
do tenian algdn tipo de problema, a menudo primaban las ventas

sobre la gestion de la compahia. En ocasiones, también los asegu-
radores nos hemos dado cuenta de que para tener un seguro de
Crédito tiene que existir una minima estructura de administracién
dentro de la empresa.

La verdad es que hoy el perfil de los asegurados de Crédito es
de una empresa mas grande que antes. Se trata de compafiias que
quieren mantener una cartera de calidad y que quieren contar con
un respaldo que les ayude a establecer relaciones comerciales segu-
ras, a crecer sin sobresaltos.

¢Qué esta haciendo Solunion para intentar volver a con-
cienciar a las pymes de la importancia del seguro de Crédito?

La administracién de nuestro producto es algo mas complica-
da que la de otros tipos de seguros. En una péliza de Crédito hay
que notificar las ventas que se hacen todos los meses, se realiza un
seguimiento de todo y se necesita cierta estructura administrativa.
En este momento, estamos disefiando productos de gestion simpli-
ficada que facilite a la pequefia empresa el acceso al seguro de
Crédito y a la cobertura de sus riesgos.

¢Como se presenta el futuro en el mercado de seguro de
Crédito en Espana?

Espero que la crisis esté terminando, creo que se mejorara
poco a poco y veremos qué evolucion tiene el sequro de Crédito en
los proximos afos. Aunque la coyuntura es dificil, hay razones para
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ser optimistas con respecto a
nuestro sector porque hay mu-
cha demanda. De hecho, Espafa
es el sequndo mercado mundial
en penetracion del seguro de
Crédito y hemos sobrevivido a la
crisis a pesar de haber pasado
por momentos dificiles.

Valore el resultado que
esta teniendo la alianza entre
Euler Hermes y Mapfre en So-
lunion.

La unién ha tenido muy
buena acogida en el mercado,
tanto por parte de nuestros prin-

cipales colabo-

radores como

por las empre-

sas que traba-

jan con noso-
tros. La combinacién de la potencia comercial de Mapfre en Espaiia
y Latinoamérica, unida al conocimiento y experiencia en gestion de
riesgos de Euler Hermes esta dando lugar a una compaiia muy po-
tente que puede responder a cualquier necesidad de sus clientes en
todos los mercados del mundo.

Realmente ha sido una decision muy arriesgada montar una
compaiia 50-50 para hacer seqguro de Crédito pero tanto Euler Her-
mes como Mapfre estan convencidos de que es el sector en el que
pueden hacer muchas cosas juntos. Solunion es el seguro de Crédi-
to de Mapfre y Euler Hermes en Espafa y América Latina y el pro-
yecto esta funcionando muy bien.
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Solunion ha nacido con una vocacion de ser lider ;Como
va el objetivo de ser los primeros?

Llevamos pocos meses ain. Cuando sales con la idea de ser el
primero, trabajas con un objetivo muy ambicioso, pero alcanzable.
Nos ayuda el hecho de que Euler Hermes sea una magnifica compa-
fiia y técnicamente esté muy desarrollada, con presencia en mas de
50 paises, y que Mapfre ocupe una posicion de liderazgo en Espafa
y América Latina.

¢Por qué Solunion ha optado por tener sedes solo en pai-
ses de Latinoamérica y Espaina?

Euler Hermes es muy fuerte en todo el mundo y Mapfre es lider
indiscutible del seqguro en Espafna y Latinoamérica. Por eso estamos
presentes en aquellos paises en los que estaban ambas compaiiias
y podian combinar sus fortalezas. Podemos ofrecer la maxima calidad
y rapidez de respuesta en estos mercados, pero también en todos
los demas porque conocemos perfectamente y nos apoyamos en una
red de expertos muy bien establecidos y distribuidos por todo el
mundo, que conocen y analizan de forma permanente los riesgos
desde su propio lugar de origen.

¢Cual es la oferta de Solunion en el seguro de Crédito?

En este momento estamos preparando todos los productos para
2014 entre los que esta el de gestion simplificada para pymes que
comentaba antes. Tenemos un producto muy flexible, es lo mas
practico ya que nos permite adaptarnos a las necesidades concretas
de cada asegurado en funcién de su sector o tipo de empresa. De-
sarrollamos condiciones especificas para dar respuesta a las pecu-
liaridades de cada negocio.
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